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ABSTRACT 
 
 
SYSTEM EVALUATION OF SALE  AT  PT. RAMAYANA MOTOR 
SUKOHARJO 
 
 
CHRISTINA DIAN DWI PUSPITASARI 
F. 3207032 
 
  Sale form the process of transfer of goods and service of between 
seller with the buyer. Sale conducted efficiently and effective very needed 
in the effort reaching the condition of company expanding. Sale also 
represent one part of promotion and promotion is one shares of darim of 
marketing program as a whole. Selling is sciences and artistic to influence 
the person done by a seller to invite the others so that disposed to buy the 
goods or service which on the market. The target of public in sale is to 
reach the certain sale volume, getting certain profit, and support the 
company growth. 
Purpose which will be reached in this research is to know the level 
sale between cash sale, credit, and leasing. Method of the data collecting 
is interview with the related  party. This research is expected can give the 
idea contribution to company in determining best policy to all cutomer in 
doing its sale, and to writer can be useful as medium to apply the science 
obtained  during a period of study and also fulfill the conditions perform 
graduate school. 
The problem which will be searched its answer in this research is 
level of percentage of sale at PT. Ramayana Motor Sukoharjo  is good  
sale in cash, credit, and also leasing. This method is analyse the level sale 
of each sale type totally is inclusion of during year 2009 multiplied 100% 
and unit comparison sold from each sale type totally is unit sold during  
year 2009 multiplied [by] 100%. 
In one period consisted of 12 month. Omzet from cash sale of 
during year 2009 is Rp. 7.068.000.000,00, from credit sales is  Rp. 
5.082.036.000,00 and from sale of leasing is Rp. 2.420.505.000,00. 
Income of total of during year 2009 is Rp. 14.570.541.000,00, from the 
data known the biggest inclusion percentage of PT. Ramayana Motor  
Sukoharjo year 2009 is from cash sale  is 48% compared to with the credit 
sales  is 35% and sale leasing is 17%. Seen from unit sold of during year 
2009, from cash sale can be sold is 452 unit, credit sales sold is 521 unit 
and sale leasing sold is 639 unit. Total of unit sold of during year 2009 is 
1.612 unit. Seen from unit sold  a biggest percentage is sale leasing is  
40% compared to credit sales is 32% and cash sale is 28%. 
 
 
 
From the data analysis above suggestion able to be passed to  PT. 
Ramayana  Motor Sukoharjo for example needing the existence of the 
 iii 
make-up of cash sale of credit and leasing. Receivable minimization of 
effort so that inclusion PT. Ramayana  Motor Sukoharjo earn more 
maximal. From other side that the make-up of incentive to sales-sales 
company also require to be improved them to more zealing for to work and 
solidarity  between employees humanity require to be taken care o f better. 
  
 
Keyword: Cash Sale, Credit Sales, Sale Leasing, Level of Inclusion and 
Sold Level Unit 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Salah satu pemecahan masalah untuk menjawab tantangan 
perkembangan jaman sekarang ini agar dapat hidup adalah mendirikan 
sebuah usaha. Bidang usaha yang bisa digeluti pun bermacam-macam. 
Dalam menjalankan sebuah usaha, tentunya kita harus mempunyai 
tujuan tertentu yang akan dicapai yaitu bagaimana usaha kita dapat 
terus berjalan dan berkembang sehingga mendapatkan keuntungan 
yang memuaskan. Tujuan perusahaan umumnya ada 3 (tiga) yaitu 
mencapai tujuan volume penjualan tertentu, mendapatkan laba tertentu 
dan menunjang pertumbuhan perusahaan. Untuk mencapai tujuan 
tersebut perusahaan harus dapat menilai kebutuhan konsumen dan 
daya beli mereka. Dalam perusahaan yang berkonsentrasi pada pasar, 
perusahaan harus mengetahui apakah yang diinginkan oleh konsumen 
dan bagaimana cara memenuhi kebutuhan mereka dengan sebaik 
mungkin sehingga kebutuhan konsumen dapat tercapai dan 
perusahaan juga dapat berjalan terus dengan mendapat keuntungan 
yang memuaskan. 
Dalam proses berusaha, salah satu hal penting yang harus 
dilakukan adalah proses pemasaran. Dalam  proses pemasaran suatu 
produk, perusahaan tiap kali mengalami berbagai tantangan dan tingkat 
persaingan yang cukup ketat sehingga perusahaan dituntut agar 
2 
 
 
 
mampu mengatasi masalah-masalah dan tantangan tersebut. Salah 
satu usaha yang dapat dilakukan adalah memberikan koordinasi 
manajemen yang baik terhadap faktor-faktor penjualan dan sumber 
daya manusia yang dimanfaatkan untuk menunjang kemajuan usaha 
tersebut. 
Salah satu usaha yang mengalami peningkatan penjualan dari 
tahun ke tahun adalah penjualan sepeda motor, bahkan penjualan 
sepeda motor di Indonesia merupakan yang terbesar ketiga setelah 
Cina dan India. Banyak orang di Indonesia ini yang lebih 
mengutamakan membeli sepeda motor daripada membeli sebuah 
rumah, apalagi fasilitas transportasi umum di Indonesia ini belum cukup 
memadai, sehingga penjualan sepeda motor dari tahun ke tahun selalu 
mengalami peningkatan dan merek serta jenisnya pun semakin 
beragam, dari merek Jepang, Cina sampai India, dengan model yang 
bermacam-macam juga tentunya. 
Peningkatan penjualan sepeda motor di Indonesia berdampak 
dengan banyak bermunculanya perusahaan-perusahaan  penjualan 
sepeda motor tanpa kecuali di daerah Kabupaten Sukoharjo yang salah 
satunya adalah dealer PT. Ramayana Motor  yang merupakan dealer 
resmi merek sepeda motor buatan Jepang Honda, dealer ini bergerak 
pada bidang penjualan dan jasa yaitu melayani penjualan,  
pemeliharaan dan penyediaan suku cadang bagi sepeda motor merek 
Honda. 
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Kehadiran PT. Ramayana Motor di Sukoharjo sebagai dealer resmi 
Honda diharapkan dapat membantu konsumen dalam memilih alat 
transportasi khususnya sepeda motor merek Honda yang sesuai 
dengan daya beli dan kebutuhan konsumen. Harga sepada motor 
relative tinggi sehingga banyak dari konsumen yang tidak mampu 
membeli secara tunai, sehingga PT. Ramayana Motor selain 
memberikan pelayanan penjualan secara tunai, juga melayani 
penjualan secara kredit dan penjualan secara leasing. Dengan 
pelayanan penjualan tunai, kredit dan leasing ini diharapkan tingkat 
penjualan PT. Ramayana Motor dapat mengalami peningkatan 
penjualan yang lebih besar lagi. 
Untuk mendapatkan gambaran yang lebih jelas mengenai kegiatan 
penjualan sepeda motor yang dilakukan PT. Ramayana Motor, maka 
penulis mengambil judul sebagai berikut dibawah  ini. 
“EVALUASI SISTEM PENJUALAN PADA PT. RAMAYANA MOTOR 
SUKOHARJO.” 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah penulis kemukakan, maka 
dapat diketahui jika PT. Ramayana Motor Sukoharjo menggunakan tiga  
sistem penjualan yaitu penjualan tunai, penjualan dengan cara kredit 
dan penjualan secara leasing. Dengan demikian, masalah yang dapat 
dirumuskan adalah bagaimanakah evaluasi sistem penjualan antara 
sistem penjualan secara tunai, penjualan secara kredit dan penjualan 
secara leasing PT. Ramayana Motor Sukoharjo tahun 2009? 
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C. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari Tugas Akhir ini adalah untuk mengetahui evaluasi 
sistem penjualan antara sistem penjualan secara tunai, penjualan 
secara kredit dan penjualan secara leasing PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo. 
D. Manfaat Penelitian 
Hasil dari Tugas Akhir ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai 
berikut. 
1. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan dan wawasan untuk 
menerapkan teori yang diperoleh selama mengikuti perkuliahan 
serta sebagai dasar penyusunan Tugas Akhir yang merupakan 
syarat wajib untuk pencapaian gelar Ahli Madya pada Fakultas 
Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
bantuan dan sumbangan  suatu pemikiran bagi PT. Ramayana 
Motor Sukoharjo dalam menentukan kebijakan terbaik bagi 
pelanggan dalam melakukan penjualan sistem tunai, penjualan 
dengan sistem kredit maupun penjualan secara leasing. 
3. Bagi peneliti lain, sebagai sumber informasi bagi kelengkapan suatu 
penelitian yang akan datang. 
E. Metode Penelitian 
1. Desain Penelitian 
Dalam melakukan penelitian penulis menggunakan studi kasus, 
dengan obyek PT. Ramayana Motor Sukoharjo atas masalah yang 
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terjadi. Kasus yang dipelajari dan diuraikan adalah mengevaluasi 
sistem penjualan yang dilakukan PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
dengan membandingkan antara penjualan tunai, penjualan kredit 
dan penjualan leasing pada tahun 2009. 
2. Obyek Penelitian 
Penelitian dilakukan pada PT. Ramayana Motor Sukoharjo yang 
beralamat di Jl. Jenderal Sudirman 133 Sukoharjo. 
3. Jenis dan Sumber Data 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 
Data Primer 
Data yang diperoleh secara langsung dari wawancara oleh 
peneliti yaitu sejarah berdirinya obyek, laporan penjualan, 
struktur organisasi. 
4. Tehnik Pengumpulan Data 
a. Wawancara 
Yaitu pengumpulan data dengan cara tanya jawab secara 
langsung kepada bagian umum dan karyawan PT. Ramayana 
Motor sehubungan dengan data-data yang diperlukan. 
b. Observasi 
Yaitu tehnik pengumpulan data secara langsung dengan cara 
penelitian atau observasi pada obyek yang diteliti dan mancatat 
hal-hal yang diperlukan sehubungan dengan pengumpulan data. 
Data yang diperoleh dari tehnik observasi ini adalah data 
penjualan tunai, penjualan kredit dan penjualan leasing. 
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c. Studi Pustaka 
Yaitu tehnik pengumpulan data dengan mebaca literatur buku-
buku yang berkaitan dengan masalah penelitian yang dilakukan. 
Buku-buku yang dimaksud antara lain: Manajemen Penjualan 
karangan Basu Swasta dan Sistem Akuntansi karangan Mulyadi. 
5. Tehnik Pembahasan 
Analisis data yang digunakan untuk menyusun tugas akhir ini 
menggunakan analisis deskriptif, yaitu analisis yang berupa uraian 
yang berdasarkan hasil obsevasi dan informasi yang diperoleh dari 
pihak perusahaan serta membandingkan dengan konsep-konsep 
atau teori yang ada, dalam hal ini penulis mengevaluasi sistem  
penjualan antara penjualan tunai, penjualan kredit, dan penjualan 
leasing pada PT. Ramayana Motor Sukoharjo. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting yang 
mempengaruhi perkembangan suatu perusahaan. 
Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan 
dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial . 
(William J. Stanton dalam  Swastha, 1990: 5). 
B. Penjualan 
Swastha (1998: 9) mengartikan penjualan sebagai “Proses 
pertukaran barang dan jasa antara penjual dan pembeli”. Jadi dengan 
adanya penjualan dapat tercipta suatu proses atau transaksi 
pertukaran barang dan jasa antara penjual dan pembeli.  
Banyak orang yang mengartikan penjualan sama dengan 
pemasaran, namun kedua istilah tersebut mempunyai arti yang 
berbeda. Perbedaanya adalah penjualan merupakan bagian dari 
promosi, sedang promosi adalah satu bagian dari program pemasaran 
secara keseluruhan. ( Swastha, 1999: 9). 
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Dalam suatu proses penjualan terdapat tiga tujuan utama yang 
diinginkan atau diharapkan oleh penjual yaitu sebagai berikut. 
(Swastha, 1990: 404-405) 
1. Mencapai Volume Penjualan 
Setiap penjual menginginkan produk yang ditawarkan laku, 
sehingga diperlukan tenaga penjual yang handal untuk mencapai 
target dari volume penjualan yang diharapkan. 
2. Mendapatkan Laba Tertentu 
Tujuan utama dari suatu perusahaan adalah untuk mendapatkan 
laba, diharapkan dengan meningkatnya volume penjualan akan 
diperoleh hasil yang cukup untuk menutup biaya produksi dan laba 
yang diharapkan. 
3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 
Dengan meningkatnya laba, akan menambah modal perusahaan 
sehingga pertumbuhan perusahaan dapat ditingkatkan. 
Suatu kegiatan penjualan pada kenyataanya dapat dipengaruhi 
oleh beberapa faktor. Menurut Swastha (1990, 406-408),  yaitu: 
1. Kondisi dan kemampuan penjual 
Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara komersial 
atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, 
yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak 
kedua. Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya 
agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. 
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Untuk maksud tersebut penjual harus memahami beberapa 
masalah penting yang sangat berkaitan yaitu: 
a. Jenis dan karateristik barang yang ditawarkan 
b. Harga Produk 
c. Syarat penjualan, seperti: pembayaran, pelayanan purna 
garansi dan sebagainya. 
2. Kondisi Pasar 
Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 
sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 
penjualanya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 
diperhatikan adalah: 
a. Jenis pasarnya 
1) Pasar Konsumen adalah pasar yang menyediakan semua 
kebutuhan konsumen. 
2) Pasar Industri adalah pasar produsen yang terdiri dari 
perorangan dan organisasi yang memerlukan barang dan 
jasa untuk diproduksikan menjadi barang dan jasa dalam 
bentuk lain dan kemudian dijual kepada pihak lain. 
3) Pasar Penjual adalah pasar yang berdiri dari beberapa 
kumpulan penjual untuk memasarkan produknya kepada 
konsumen. 
4) Pasar Pemerintah adalah pasar yang disediakan untuk jual 
beli  aset-aset Negara. 
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5) Pasar Intenasional adalah kegiatan pemasaran yang 
dilakukan antara negara satu dengan negara yang lain atau 
perusahaan dari negara satu dengan konsumen atau 
perusahaan negara lain. 
b. Kelompok Pembeli atau segmen pasarnya 
c. Daya belinya 
d. Frekuensi pembeliannya 
e. Keinginan dan kebutuhan 
3. Modal 
Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual produknya bila 
lokasi penjualan belum dikenal oleh calon pembeli atau apabila 
lokasi pembeli jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini 
penjual harus memperkenalkan dulu atau membawa barangya 
ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut 
diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transportasi, 
tempat peragaan baik didalam perusahaan maupun diluar 
perusahaan. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual 
memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. Modal 
mempunyai peranan yang sangat penting dalam perusahaan. 
Dengan modal perusahaan dapat melaksanakan kegiatan 
operasionalnya. Perusahaan juga harus mempunyai modal primer 
yaitu standar modal yang wajib dimiliki oleh perusahaan agar 
perusahaan tersebut mampu melaksanakan kegiatan 
operasionalnya. Modal harus dihitung dengan sangat teliti terhadap 
11 
 
 
 
kebutuhannya baik itu perhari atau perbulan agar perusahaan tidak 
mengalami kekurangan atau kelebihan uang. Besar kecilnya modal 
yang dimiliki perusahaan sangat mempengaruhi kelangsungan 
hidup dari perusahaan. 
4. Kondisi organisasi perusahaan  
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini 
ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 
orang-orang tertentu/ahli dibidang penjualan. Lain halnya dengan 
perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditangani oleh orang 
yang juga melakukan fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan oleh 
jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasinya lebih 
sederhana,masalah-masalah yang dihadapi serta sarana yang 
dimilikinya juga tidak sekompleks perusahan-perusahaan. 
5. Faktor lain 
Faktor-faktor lain seperti: periklanan, promosi dan pemberian 
hadiah sering mempengaruhi penjualan. 
C. Jenis-jenis Penjualan 
1. Penjualan tunai 
Penjualan tunai menurut Mulyadi (1997: 457), adalah penjualan 
yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mewajibkan 
pembeli melakukan pembayaran harga barang lebih dahulu 
sebelum barang diserahkan oleh perusahaan kepada pembeli. 
Setelah uang diterima oleh perusahaan, barang kemudian 
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diserahkan kepada pembeli dan transaksi penjualan tunai dicatat 
oleh perusahaan. 
Berikut kelebihan dan kekurangan penjualan tunai: 
a. Kelebihan Penjualan Tunai 
1) Perusahaan langsung mendapatkan keuntungan dari selisih 
harga per unit yaitu selisih harga jual dan harga beli  
2) Perusahaan langsung menerima uang kas dari pembeli 
(fress money) 
3) Resiko keuangan yang macet tidak ada. 
b. Kekurangan Penjualan Tunai 
1) Volume penjualan relatif rendah 
2) Laba perusahaan menjadi turun 
2. Penjualan Kredit 
Penjualan kredit menurut Mulyadi (1997: 212), adalah penjualan 
yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan cara mengirimkan 
barang sesuai dengan order yang diterima dari pembeli dan untuk 
jangka waktu tertentu perusahaan mempunyai tagihan kepada 
pembeli tersebut. 
Berikut kelebihan dan kekurangan penjualan kredit: 
a. Kelebihan  Penjualan Kredit 
1) Perusahaan memperoleh laba yang lebih banyak. Selain 
selisih dari harga per unit juga dari pendapatan bunga. 
2) Laba perusahaan menjadi naik. 
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3) Volume penjualan relatif tinggi. 
b. Kekurangan Penjualan Kredit 
1) Bad debt lebih tinggi. 
2) Biaya yang timbul semakin besar. 
3) Adanya resiko kredit macet yaitu disebabkan oleh pembeli 
yang tidak biasa membayar sisa hutang karena alasan 
tertentu. 
3. Leasing 
Pengertian leasing menurut forum positif (April,2009), yaitu leasing 
atau sewa-guna-usaha adalah setiap kegiatan pembiayaan 
perusahaan dalam bentuk penyediaan barang-barang modal untuk 
digunakan oleh suatu perusahaan untuk jangka waktu tertentu, 
berdasarkan pembayaran-pembayaran secara berkala disertai 
dengan hak pilih bagi perusahaan tersebut untuk membeli barang-
barang modal yang bersangkutan atau memperpanjang jangka 
waktu leasing berdasarkan nilai sisa uang yang telah disepakati 
bersama. Dengan melakukan leasing perusahaan dapat 
memperoleh barang modal dengan jalan sewa beli untuk dapat 
langsung digunakan berproduksi, yang dapat diangsur setiap bulan, 
triwulan atau enam bulan sekali kepada pihak lessor. 
Pengertian leasing menurut surat keputusan bersama menteri 
keuangan dan Menteri Perdagangan dan Industri Republik 
Indonesia No. KEP- 122/MK/IV/2/1974, dan Nomor 30/Kpb/I/1974 
tanggal 7 Februari 1974 adalah: Setiap kegiatan pembiayaan 
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perusahaan dalam bentuk penyediaan barang–barang modal untuk 
digunakan oleh suatu perusahaan untuk jangka waktu tertentu, 
berdasarkan pembayaran-pembayaran secara berkala disertai 
dengan hak pilih bagi perusahaan tersebut untuk membeli barang-
barang modal yang bersangkutan atau memperpanjang jangka 
waktu leasing berdasarkan nilai sisa uang telah disepakati 
bersama. 
Elemen-elemen leasing: 
1. Pembiayaan perusahaan 
2. Penyediaan barang-barang modal 
3. Jangka waktu tertentu 
4. Pembayaran secara berkala 
5. Adanya hak pilih (option right) 
6. Adanya nilai sisa yang disepakati bersama. 
7. Adanya pihak lessor 
8. Adanya pihak lessee 
Keuntungan Leasing sebagai berikut:  
1. Fleksibel, artinya struktur kontrak dapat disesuaikan dengan 
kebutuhan perusahaan yaitu besarnya pembayaran atau 
periode lease dapat diatur sedemikian rupa sesuai dengan 
kondisi perusahaan. 
2. Tidak diperlukan jaminan karena hak kepemilikan sah atas 
aktiva yang di lease sesuai dengan pendapatan yang dihasilkan 
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oleh aktiva yang dilease sudah merupakan jaminan bagi lease 
itu sendiri. 
3. Capital saving, yaitu tidak menyediakan dana besar, maksimum 
hanya menyediakan uang muka yang jumlahnya tidak terlalu 
besar, jadi dalam hal ini bisa dikatakan menjadi suatu 
penghematan modal bagi lessee, yaitu lessee dapat 
menggunakan modal yang tersedia untuk keperluan lain. 
Karena leasing umumnya membiayai 100% modal yang 
dibutuhkan. 
4. Cepat dalam pelayanan, artinya secara prosedur leasing lebih 
sederhana dan relatif lebih cepat dalam merealisasi 
pembiayaan. 
5. Pembayaran angsuran lease diperlakukan sebagai biaya 
operasional, artinya pembayaran lease langsung dihitung 
sebagai biaya dalam penentuan laba rugi perusahaan. 
6. Sebagai pelindung terhadap inflasi, artinya terhindar dari resiko 
penurunan nilai uang yang disebabkan oleh inflasi. 
7. Adanya hak obsi bagi lessee pada akhir masa lease. 
8. Adanya kepastian hukum, artinya suatu perjanjian leasing tidak 
dapat dibatalkan dalam keadaan keuangan umum yang sangat 
sulit, sehingga dalam keadaan keuangan atau moneter yang 
sesulit apapun perjanjian leasing tetap berlaku. 
4. Sistem dan Prosedur Penjualan 
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Gambar 2.1 
Sistem dan Prosedur Penjualan  
 
Adapun tahap-tahap yang harus ditempuh adalah: 
a. Persiapan sebelum penjualan 
Mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan 
pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang dituju, 
dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. 
b. Penentuan Lokasi Pembelian Potensial 
Pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar 
yang menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapatlah dibuat sebuah 
daftar tentang orang-orang atau perusahaan yang secara logis 
merupakan pembeli potensial dari produk yang ditawarkan. 
c. Pendekatan Pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan harus mempelajari semua 
masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat 
diharapkan sebagai pembelinya. 
d. Melakukan Penjualan 
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Penjualan yang dilakukan bermula dari usaha untuk memikat 
perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk 
mengetahui daya tarik atau minat mereka. Dan akhirnya penjual 
melakukan penjualan produknya kepada pembeli. 
e. Pelayanan Purna Jual 
Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari 
pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan 
memberikan pelayanan atau servis  kepada konsumen. 
Beberapa pelayanan purna jual yang diberikan penjual berupa: 
1) Pemberian Garansi 
2) Pemberian jasa reparasi 
3) Latihan tenaga-tenaga operasional dan cara penggunaanya 
4) Penghantaran barang kerumah 
5. Tahap-tahap Penjualan Tunai 
 
                                        Informasi Pembelian           Transaksi Penjualan        
 
            
         Pembeli    
 
 
                                       Pengambilan Barang                 Nota Penjualan      
 
 
Gambar 2.2 
Tahap-tahap Penjualan Tunai 
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Proses penjualan tunai 
1) Informasi pembelian 
Sebelum melakukan pembelian, calon konsumen biasanya 
mengumpulkan berbagai informasi tentang barang yang akan 
dibeli, baik mengenai harga, kualitas dan jenis barang yang 
akan dibeli.  
2) Transakasi Penjualan 
Setelah konsumen cocok dengan barang yang dikehendaki 
dan harganya juga sudah disepakati kemudian dilakukan 
transaksi penjualan dan kemudian konsumen membayar di 
kasir. 
3) Nota Penjualan 
Setelah penjual menerima uang hasil penjualan,kemudian 
kasir membuat dua lembar nota penjualan yang diberikan 
kepada: 
a) Pihak Konsumen 
Nota lembar pertama diberikan kepada konsumen sebagai 
bukti bahwa konsumen tersebut telah melakukan pembelian. 
b) Bagian Keuangan Penjual 
Nota lembar kedua digunakan sebagai arsip bagian 
keuangan pihak penjual yang kemudian dilanjutkan dengan 
membuat laporan keuangan yang dilakukan oleh kasir. 
 
 
19 
 
 
 
4) Pengambilan Barang 
Setelah melakukan pembayaran barang bisa langsung 
dibawa pulang oleh konsumen atau pihak penjual melakukan 
pengiriman ke konsumen sesuai alamat konsumen. 
5) Pembeli 
Barang yang sudah dibayar tunai bisa langsung dimiliki oleh 
konsumen secara penuh.  
6. Tahap-tahap Penjualan Kredit 
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Gambar 2.3 
Tahap-tahap Penjualan Kredit  
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Proses Penjualan Kredit 
1) Informasi Pembelian 
Sebelum membeli barang, seorang konsumen biasanya mancari 
informasi tentang penjual mana yang menjual barang  sesuai 
dengan keinginan dan dengan harga yang rendah tetapi tetap 
berkualitas. Setelah konsumen mendapatkan penjual yang 
cocok, kemudian konsumen tersebut bisa meminta informasi 
bagaimana cara melakukan pembelian secara kredit serta  
persyaratan-persyaratan apa saja yang harus dipenuhi. 
2) Pengajuan Kredit 
Setelah konsumen merasa cukup dengan informasi yang 
dibutuhkan tentang barang yang akan dibeli, konsumen bisa 
langsung mengajukan kredit ke penjual. 
3) Survei 
Setelah pembeli mangajukan pembelian barang secara kredit, 
penjual kemudian mengadakan survei mengenai mampu dan 
tidaknya seorang konsumen membayar angsuran tiap bulanya 
agar tidak terjadi piutang tak tertagih. 
4) Perjanjian Pembelian Kredit 
Setelah pengajuan kredit diterima, penjual dan pihak pembeli 
kemudian membuat perjanjian-perjanjian yang berisi hak-hak 
dan kewajiban kedua belah pihak. Dalam perjanjian ini juga 
berisi sanksi-sanksi jika pihak pembeli tidak memenuhi 
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kewajibanya selama jangka waktu pembayaran kredit yang telah 
ditentukan. 
5) Pembayaran Uang Muka 
Uang muka adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan 
pertama kali oleh konsumen ke pihak penjual atas barang yang 
dibelinya.  
6) Nota Penjualan 
Setelah penjual menerima sejumlah uang dari hasil penjualan 
secara kredit bagian kasir kemudian membuat dua lembar nota 
penjualan yang diberikan kepada: 
a) Pembeli 
Nota ini diberikan kepada konsumen sebagai bukti bahwa 
konsumen telah membayar uang muka untuk pembelian 
secara kredit. 
b) Bagian Keuangan Penjual 
Nota yang satunya dipegang sendiri oleh bagian keuangan 
sebagai arsip bahwa telah terjadi transaksi penjualan secara 
kredit. 
7) Angsuran Pembelian 
Angsuran tergantung dari jangka waktu yang diambil oleh 
pembeli. Dalam prakteknya angsurannya dapat dilakukan oleh 
pembeli sendiri atau diwakilkan dengan syarat orang tersebut 
membuat surat kuasa dan KTP dari pembeli tersebut. Jika 
dalam tiga bulan pembeli tidak membayar angsuran dan 
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bunganya secara berturut-turut, maka barang bisa langsung 
diambil pihak penjual. 
 
D. Kerangka pemikiran 
  
        Penjualan 
 
  Tunai              Kredit          Leasing 
 
 
     Peringkat Penjualan 
Gambar 2.4 
Kerangka Pemikiran 
 
Penjualan merupakan proses pertukaran barang atau jasa antara 
penjual dengan pembeli (Swastha, 1993: 9). Dimana pihak penjual 
adalah pihak yang mempunyai barang atau jasa yang akan dijual dan 
pihak pembeli adalah pihak yang mempunyai keinginan dan kebutuhan 
akan barang atau jasa tersebut. Penjualan merupakan faktor terpenting 
dalam pemasaran. Melalui penjualan, produk-produk yang dikeluarkan 
perusahaan dipasarkan kepada konsumen. Keberhasilan dari 
penjualan sangat menentukan tumbuh dan berkembangnya suatu 
perusahaan. Ada tiga sistem penjualan yaitu penjualan tunai, 
penjualan kredit dan penjualan melalui leasing. Dari tiga sistem 
penjualan tersebut perusahaan dapat melihat peringkat penjualan 
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sebagai indikator untuk menentukan sistem penjualan yang paling 
menguntungkan bagi dealer. 
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BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN OBYEK PENELITIAN 
1. Sejarah Berdirinya PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
Dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo adalah sebuah dealer 
yang melayani jual beli kendaraan bermotor baru dan bekas 
dengan merk Honda. Penjualan kendaraan yang baru ini dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo menjual secara langsung kepada 
konsumen karena dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
merupakan dealer resmi kendaraan bermotor yang bermerk Honda. 
Dealer kendaraan motor ini didirikan pada tahun 1992 oleh 
bapak Lieman Sudibyo sekaligus sebagai pemilik perusahaan. 
Pada awalnya Bapak Lieman Sudibyo mempunyai gagasan tentang 
jual beli kendaraan motor bekas untuk merealisasikan gagasannya 
tersebut kemudian beliau mendirikan kios kecil untuk tempat 
usahanya tersebut dan diberi nama dealer Ramayana. Pada 
setengah tahun pertama penjualan kendaraan motor dealer 
tersebut belum begitu ramai karena belum dikenal oleh banyak 
orang, namun setengah tahun kedua penjualan sepeda motor 
bekas dealer Ramayana mengalami peningkatan yang cukup 
pesat. 
Melihat kondisi seperti itu Bapak Lieman Sudibyo mempunyai 
ide untuk mendirikan sebuah dealer yang lebih besar dan letaknya 
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lebih strategis. Dengan pemikiran bahwa tingkat persaingan yang 
masih rendah dan didukung ketersediaan dana yang cukup maka 
Bapak Lieman Sudibyo mendirikan dealer yang lebih besar menjual 
kendaraan motor baru dan dilengkapi usaha pelayanan jasa yaitu 
perbengkelan dan penjualan sparepart yang diberi nama PT. 
Ramayana Solo Mandiri. 
Pada tahun 1996 dealer PT. Ramayana Solo Mandiri membuka 
cabang di Sukoharjo dan dipimpin oleh putranya Bapak Yusak 
Setiawan. Pada tahun 2007 diganti nama PT. Ramayana Motor  
Sukoharjo, dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo ini mempunyai 
surat ijin usaha perdagangan no 008/11.35/PM/II/2007 dan 
disyahkan oleh Menteri Hukum dan HAM dengan no: AHU-
85310.AH.01.02. Tahun 2008. 
Dengan adanya pergantian kepemilikan ini dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo sangat terkenal oleh konsumen. 
Penjualan kendaraan yang bermerk Honda ini satu bulan mencapai 
150 unit sampai 200 unit kendaraan. Dealer ini melengkapi fasilitas 
yang cukup baik agar konsumen merasa puas dan nyaman dalam 
membeli kendaraan bermotor tersebut. 
2. Lokasi Perusahaan  
Dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo terletak di Jl. Jenderal 
Sudirman no 133 Sukoharjo.Lokasi gedung ini lebih strategis 
karena berada di jalan utama kota Sukoharjo. 
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3. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan hubungan wewenang dan 
tanggung jawab antara fungsional dan personal dalam pengelolaan 
suatu perusahaan. Struktur organisasi bertujuan untuk memberikan 
kepastian dalam garis wewenang. Koordinasi dan  pengawasan 
untuk menghindari hal-hal yang tidak diinginkan. Tujuan lain dari 
struktur organisasi ini adalah agar perencanaan anggaran menjadi 
lebih baik. 
Sebagai pendukung tercapainya tujuan tersebut adalah 
tersedianya sumberdaya manusia. Dalam segala pengelolaan yang  
paling menentukan adalah faktor manusia, karena semua faktor 
produksi seperti alam dan modal tidak dapat berjalan dengan baik 
tanpa adanya manusia yang memenuhi persyaratan dan dapat 
bekerja secara efektif. 
Berikut struktur organisasi PT. Ramayana Motor Sukoharjo: 
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Gambar 3.1 
Struktur Organisasi PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
 
4. Deskripsi Jabatan 
Deskripsi jabatan berisi tentang tugas -tugas dan  tanggung  jawab 
yang dilakukan didalam struktur organisasi tersebut. Deskrips i 
jabatan pada PT. Ramayana Motor Sukoharjo sebagai berikut: 
a. Direktur Pemilik Perusahaan  
Direktur merupakan pimpinan yang tertinggi dalam suatu 
perusahaan yang tugas dan tanggung jawabnya sebagai 
berikut: 
1) Menyusun perencanaan atas suatu perusahaan 
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2) Membuat organisasi yang kuat dan sistem manajemen 
3) Mengadakan Pembagian tugas bagi karyawan yang berada 
dibawahnya sesuai dengan bidangnya masing-masing. 
4) Menentukan kebijakan-kebijakan yang bertujuan untuk 
perkembangan perusahaan. 
b. PIC 
PIC mempunyai tugas mengurus hal-hal yang berhubungan 
dengan kelancaran operasional dealer. 
c. Bagian Administrasi 
Bagian administrasi mempunyai tugas dan tanggung jawab 
sebagai berikut: 
1) Mencatat dan membuat laporan tentang semua transaksi 
penjualan dan pembelian perusahaan 
2) Bertanggung jawab atas kegiatan administrasi penjualan 
mulai dari perencanaan sampai dengan pelaksanaan 
penjualan kendaraan bermotor. 
3) Mencatat dan membuat laporan semua kegiatan yang 
berkaitan dengan persediaan suku cadang. 
4) Mempersiapkan dokumen-dokumen yang diperlukan untuk 
pengisian maupun kegiatan balik nama stnk. 
d. Bagian Keuangan  
Bagian keuangan mempunyai tugas dan tanggung jawab 
berkaitan dengan bidang keuangan antara lain sebagai berikut: 
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1) Menerima uang dari hasil penjualan baik dari penjualan tunai 
dan penagihan penjualan kredit serta membuat surat bukti 
bahwa perusahaan telah menerima sejumlah uang dari 
pembelian tersebut. 
2) Mengeluarkan uang dari persediaan kas untuk keperluan 
yang berhubungan dengan usaha dagang dengan 
persetujuan pimpinan perusahaan. 
3) Mencatat dan mengontrol semua transaksi keluar masuknya 
keuangan perusahaan. 
4) Membuat laporan rekapitulasi keuangan perusahaan harian, 
mingguan, maupun bulanan. 
e. Bagian Penjualan/Sales Counter 
Sales counter merupakan sales yang melayani konsumen di 
dalam dealer. Seorang salesman perusahaan sangatlah penting 
kedudukannya bagi perusahaan, seorang salesman mempunyai 
tugas dan tanggung jawab sebagai berikut: 
1) Memberi pelayanan dan informasi kepada konsumen 
tentang sepeda motor yang dijualnya. 
2) Berusaha menarik perhatian calon pembeli terhadap produk 
dalam penyajiannya, tenaga penjualan harus cukup 
menghadapi keluhan dan tanggap terhadap pembeli baik 
yang di ucapkan maupun tidak. 
3) Melakukan penawaran harga baik pada waktu transakasi 
pembelian maupun transaksi penjualan. 
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4) Menuliskan atau membuat order beli waktu pembelian dan 
order jual pada waktu transaksi penjualan. 
f. Bagian Bengkel/Mekanik 
Tugas dan tanggung jawab bagian bengkel/mekanik adalah 
sebagai berikut: 
1) Menganalisa kondisi sepeda motor yang akan di beli 
perusahaan atau konsumen yang ingin tukar tambah sepeda 
motornya. 
2) Memperbaiki kerusakan sepeda motor. 
3) Merawat sepeda motor yang berada di show room. 
g. Bagian Sopir 
Bertugas melakukan pengiriman sepeda motor yang telah 
dibeli oleh konsumen serta melakukan pengambilan sepeda 
motor baru dari dealer yang bersangkutan. 
h. Cleaning Service 
Bertugas menjaga kebersihan dari seluruh ruangan yang 
ada pada dealer PT. RAMAYANA MOTOR SUKOHARJO. 
5. Personalia 
a. Jumlah tenaga kerja  
Dealer PT. RAMAYANA MOTOR SUKOHARJO mempunyai 
tenaga kerja sebanyak 25 orang dengan rincian sebagai berikut: 
1) PIC                                                        :1 orang 
2) Bagian keuangan dan administrasi :5 orang 
3) Bagian Pajak                                         :1 orang 
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4) Bagian Penjualan                                  :3 orang 
5) Bagian Sales Keliling                           :3 orang 
6) Bagian Bengkel                                    :8 orang 
7) Sopir                                                     :2 orang 
8) Cleaning Service                                  :2 orang 
6. Hari Kerja dan Jam Kerja 
Perusahaan dalam satu minggu beroperasi selama 7 hari yakni 
hari minggu maupun tanggal merah tetap saja masuk kerja kecuali 
bagian administrasi dan bengkel. Dan apabila dalam hari kerja 
karyawan menghendaki ijin maupun libur maka harus disertai 
dengan alasan yang jelas agar diberi ijin oleh pimpinan perusahaan 
tersebut. Jam kerja untuk dealer PT. RAMAYANA MOTOR 
SUKOHARJO adalah dari jam 08.00 -17.00. 
7. Sistem Penggajian 
Karyawan menerima gaji di setiap awal bulan. Besarnya gaji 
masing-masing karyawan berbeda yakni sesuai dengan posisi 
jabatan yang diduduki karyawan yang bersangkutan. 
8. Bentuk Usaha  
Dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo adalah suatu usaha 
yang berbentuk perseorangan. Hal ini dikarenakan Dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo didirikan dengan modal sendiri. Dealer 
PT. Ramayana memiliki surat ijin usaha perdagangan no 
008/11.35/PM/II/2007. 
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B. LAPORAN MAGANG KERJA 
1. Lokasi dan Waktu Magang Kerja 
a. Lokasi Magang Kerja 
Berdasarkan persetujuan yang telah disepakati magang kerja 
dilaksanakan di PT. Ramayana Motor Sukoharjo yang 
beralamat di Jl. Jenderal Sudirman no 133 Sukoharjo. 
b. Waktu Magang Kerja 
Magang kerja di laksanakan mulai bulan Februari - Maret 2010 
dengan menyesuaikan jadwal kuliah, dengan demikian tidak 
mengganggu perkuliahan maupun magang kerja. Magang kerja 
dilakukan sama dengan karyawan yaitu mulai dari jam  08.00 - 
17.00 WIB. 
2. Pelaksanaan Magang Kerja 
Penulis magang kerja di tempatkan pada bagian pelayanan 
penjualan kendaraan Honda. Pada bagian penjualan kendaraan 
yang berkaitan dengan penjualan berbagai tipe kendaraan merek 
Honda di PT. Ramayana Motor Sukoharjo. Tugas penulis adalah 
menyambut calon pembeli serta memberikan bantuan dalam 
pemilihan kendaraan. 
C. PEMBAHASAN MASALAH 
1. Sistem dan prosedur penjualan yang dilakukan PT. Ramayana 
Motor Sukoharjo. 
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    Persiapan 
 
         Penentuan Calon  
      Pembeli 
 
        Penentuan Lokasi                         Penjualan 
      Pembeli 
 
 
                                              Kegiatan Purna Jual 
 
 
Gambar 3.2 
Sistem dan Prosedur Penjualan PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
 
Salah satu aspek yang ada dalam penjualan dengan bertemu 
muka dengan calon pembeli. Adapun tahap-tahap yang harus 
ditempuh adalah: 
f. Persiapan sebelum penjualan 
Mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan 
pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang dituju, 
dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. 
g. Penentuan Lokasi Pembelian Potensial 
Pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar 
yang menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapatlah d ibuat sebuah 
daftar tentang orang-orang atau perusahaan yang secara logis 
merupakan pembeli potensial dari produk yang ditawarkan. 
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h. Pendekatan Pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan harus mempelajari semua 
masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat 
diharapkan sebagai pembelinya. 
i. Melakukan Penjualan 
Penjualan yang dilakukan bermula dari usaha untuk memikat 
perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk 
mengetahui daya tarik atau minat mereka. Dan akhirnya penjual 
melakukan penjualan produknya kepada pembeli. 
j. Pelayanan Purna Jual 
Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari 
pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan 
memberikan pelayanan atau servis  kepada konsumen. 
Beberapa pelayanan purna jual yang diberikan penjual berupa: 
5) Pemberian Garansi 
6) Pemberian jasa reparasi 
7) Latihan tenaga-tenaga operasional dan cara penggunaanya 
8) Penghantaran barang kerumah 
Pada dasarnya peningkatan jumlah pembeli adalah kunci pokok 
untuk meningkatkan volume penjualan. Dalam praktek penjua lanya, 
dealer PT. Ramayana Motor Sokoharjo sebagai salah satu usaha yang 
begerak dalam bidang penjualan sepeda motor menggunakan sistem 
penjualan yang dapat dijadikan pilihan oleh calon konsumen. Disini, 
konsumen dapat memilih salah satu cara penjualan yang ditawarkan 
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oleh dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo yang sekiranya cocok dan 
sesuai dengan keinginan serta kemampuan konsumen tersebut. 
Sistem penjualan yang ditawarkan yaitu penjualan tunai, penjualan 
kredit dan penjualan melalui leasing. 
2. Penjualan Tunai 
Dari beberapa alternatif sistem penjualan yang ditawarkan oleh 
dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo, konsumen dapat memilih 
metode penjualan tunai. Penjualan tunai ini dilakukan oleh 
konsumen karena mereka sudah mempunyai uang yang cukup 
untuk membeli kendaraan bermotor secara tunai di dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo. Dengan melakukan penjualan tunai 
lebih menguntungkan dari pada penjualan kredit, baik yang 
diperoleh dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo m aupun pihak 
konsumen. Kelebihan tersebut adalah: 
a. Bagi dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
1) Pihak dealer PT. Ramayana Motor langsung menerima uang 
kas dari pembeli, ini disebabkan untuk penjualan tunai, 
konsumen dapat membawa pulang kendaraan jika 
menyerahakan uang sejumlah harga barang. 
2) Tidak ada resiko piutang tak tertagih karena pembayaran 
dilakukan pada saat itu juga. Dalam penjualan tunai, 
perusahaan langsung mendapatkan kas sesuai harga 
barang pada saat transaksi terjadi sehingga tidak 
menimbulkan piutang usaha. 
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3) Dealer PT. Ramayana Motor langsung mendapat laba dari 
selisih harga jual dan harga beli sebab pembayaranya 
bersifat langsung pada saat terjadi transaksi. 
b. Bagi konsumen 
1) Harga kendaraan yang ditawarkan dealer PT. Ramayana 
Motor dengan sistem penjualan tunai lebih murah jika 
dibandingkan dengan sistem penjualan kredit karena dalam 
pembayaranya tidak disertai dengan bunga, sehingga 
konsumen hanya membayar sejumlah harga yang 
ditawarkan dealer tanpa ditambah dengan bunga pinjaman. 
2) Proses lebih cepat dan tidak berbelit. Dalam penjualan tunai 
jika konsumen telah menyediakan uang sejumlah harga 
barang, maka konsumen dapat segera mendapatkan barang 
yang diinginkan tanpa harus menunggu lama dan proses 
yang berbelit. 
3) Pihak konsumen sudah tidak mempunyai tanggungan 
kepada dealer karena pembayaran sudah dilunasi pada saat 
itu juga, ini berarti bahwa barang sepenuhnya sudah menjadi 
hak konsumen. 
4) Pihak konsumen langsung bisa mendapatkan kendaraan 
bermotor yang diinginkan, serta surat-surat seperti BPKB 
dapat diambil satu bulan setelah pembelian dan STNK dapat 
diambil satu minggu setelah pembelian. 
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Kelemahan pejualan tunai 
a. Bagi dealer 
1) Volume penjualan relatif rendah. 
Sistem penjualan tunai akan berdampak pada volume 
penjualan yang relatif rendah, ini terjadi karena banyak dari 
konsumen yang terlalu berat jika harus menyediakan uang 
sejumlah harga barang langsung saat itu juga, banyak dari 
konsumen yang lebih memilih mengangsur karena 
keterbatasan dana yang dimiliki. 
2) Laba perusahaan menjadi turun. 
Ini terjadi karena perusahaan hanya mendapat laba dari 
selisih harga beli dan harga jual tanpa ada pendapatan 
bunga ataupun subsidi. 
b. Bagi konsumen 
1) Konsumen tidak mendapat asuransi kerusakan maupun 
kehilangan. 
Dalam penjualan tunai, setelah terjadi transaksi antara pihak 
dealer dan konsumen maka barang sepenuhnya menjadi 
tanggung jawab konsumen, oleh sebab itu dealer tidak 
bertanggung jawab lagi terhadap kerusakan maupun 
kehilangan barang milik konsumen. Untuk mendapat 
asuransi pihak konsumen dapat bekerja sama langsung 
dengan pihak asuransi tentunya dengan syarat dan 
ketentuan yang berlaku. 
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Berikut ini adalah  proses penjualan tunai dealer PT. Ramayana 
Motor Sukoharjo. 
 
                                        Informasi Pembelian           Transaksi Penjualan        
 
            
         Pembeli    
 
 
                                       Pengambilan Barang                 Nota Penjualan      
 
 
Gambar 3.3 
Tahap-tahap Penjualan Tunai 
 
Proses penjualan tunai pada dealer PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo 
6) Informasi pembelian 
Sebelum melakukan pembelian, calon konsumen biasanya 
mengumpulkan berbagai informasi tentang barang yang akan 
dibeli. Sebelum memutuskan membeli sepeda motor pada 
dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo mereka sudah 
mendatangi dealer-dealer lain untuk mendapatkan informasi 
tentang sepeda motor yang akan dibeli, baik mengenai harga, 
kualitas dan jenis kendaraan yang akan dibeli. Setelah 
mendapat kepastian mengenai harga serta jenis kendaraan 
yang dikehendaki calon konsumen dipersilahkan untuk memilih 
sepeda motor tersebut dengan didampingi oleh sales dan seksi  
bengkel sehingga pengecekan kendaraan bermotor secara 
keseluruhan dapat dilakukan langsung didepan calon pembeli. 
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7) Transakasi Penjualan 
Setelah konsumen cocok dengan sepeda motor yang 
dikehendaki kemudian dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
menetapkan harga kendaraan.Harga kendaraan yang 
ditetapkan dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo tidak harus 
disetujui oleh calon konsumen karena harga yang ditawarkan 
tidak tetap.Konsumen dan pihak dealer dapat melakukan tawar 
menawar. Setelah harga kendaraan yang ditawarkan cocok dan 
disetujui kedua belah pihak kemudian konsumen membayar di 
kasir. 
8) Nota Penjualan 
Setelah dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo menerima 
uang hasil penjualan,kemudian kasir membuat dua lembar nota 
penjualan yang diberikan kepada: 
c) Pihak Konsumen 
Nota lembar pertama diberikan kepada konsumen sebagai 
bukti bahwa konsumen tersebut telah membeli kendaraan 
bermotor secara tunai di Dealer PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo. 
d) Bagian Keuangan Dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
Nota lembar kedua digunakan sebagai arsip bagian 
keuangan PT. Ramayana Motor Sukoharjo yang kemudian 
dilanjutkan dengan membuat laporan keuangan yang 
dilakukan oleh kasir. 
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9) Pengambilan Barang 
Setelah melakukan pembayaran kendaraan bermotor yang 
sudah dilengkapi dengan surat-surat seperti BPKB dan STNK 
kendaraan bisa langsung dibawa pulang oleh konsumen atau 
pihak dealer melakukan pengiriman ke konsumen sesuai alamat 
konsumen. 
10) Pembeli 
Kendaraan bermotor yang sudah dibayar tunai bisa langsung 
dimiliki oleh konsumen secara penuh. Dalam hal ini dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo memberikan pelayanan purna jual 
sehingga barang yang sudah keluar masih menjadi tanggungan 
penjual untuk mengirim barang sampai ketempat tujuan. 
Berikut data penjualan tunai PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
tahun 2009: 
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Tabel 3.1 
Data Penjualan Tunai 
BULAN OMSET (PEMASUKAN) UNIT 
Januari 
Februari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 
831.340.000 
610.470.000 
576.975.000 
690.290.000 
378.325.000 
389.425.000 
398.950.000 
605.975.000 
663.575.000 
825.675.000 
577.125.000 
519.875.000 
36 
40 
39 
45 
26 
24 
27 
40 
47 
55 
38 
35 
Jumlah 7.068.000.000 452 
Sumber Data: PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
Dari tabel penjualan kendaraan bermotor tersebut diatas dapat 
dilihat bahwa penjualan tahun 2009 sebanyak 452 unit dengan 
pemasukan Rp.7.068.000.000,00.  
3. Penjualan Kredit 
Untuk meningkatkan volume penjualan, maka PT. Ramayana 
Motor Sukoharjo juga menawarkan sistem penjualan secara kredit. 
Hal ini bertujuan untuk meningkatkan penjualan pada dealer PT. 
Ramayana Motor sehingga laba yang didapat perusahaan juga 
mengalami peningkatan. Dalam penjualan kredit ini, konsumen bisa 
langsung membayar uang muka maupun angsuran kepada dealer. 
Cara pembayaran yang dapat dilakukan adalah sebagai berikut: 
1) Pihak konsumen membayar 40% dari total harga kendaraan 
yang telah disepakati. 
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2) Sisa dari pembayaran uang muka dapat diangsur setiap bulan 
ditambah dengan bunga yang telah ditetapkan. 
Untuk mendapatkan kredit langsung dari PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo ada beberapa syarat dan ketentuan yang harus dipenuhi 
yaitu: 
1) Membayar uang muka sebesar 40% dari total harga kendaraan 
yang telah disepakati. 
2) Menyerahakan foto copy kartu tanda penduduk yang masih 
berlaku dan foto copy kartu keluarga yang telah dilegalisir 
pemerintah setempat. 
3) Melakukan perjanjian diatas kertas bermaterai yang berisi hak-
hak dan kewajiban PT. Ramayana Motor Sukoharjo dan 
pembeli, surat perjanjian ini ditandatangani oleh kedua belah 
pihak, sebagai bukti bahwa mereka telah melakukan transaksi 
pembelian. 
Kelebihan penjualan kredit 
a. Bagi dealer 
1) Kenaikan hasil penjualan dealer. 
Dalam penjualan kredit perusahaan akan mendapat 
pemasukan dari harga barang yang ditawarkan ditambah 
dari penghasilan bunga angsuran konsumen sehingga 
penghasilan dealer juga ikut meningkat. 
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2) Kenaikan laba perusahaan, ini disebabkan perusahaan 
mendapatkan laba selain dari selisih pembelian dan 
penjualan barang juga dari pendapatan bunga. 
3) Volume penjualan relatif lebih tinggi. 
Pentingnya kebutuhan akan kendaraan bermotor saat ini 
mengakibatkan konsumen ingin segera mempunyai 
kendaraan bermotor meskipun harus membeli dengan 
sistem kredit. Dengan hanya mempunyai 40% dari harga 
barang maka konsumen bisa memiliki kendaraan yang 
diinginkan, ini berdampak penjualan kendaraan secara kredit 
juga ikut meningkat.  
b. Bagi konsumen 
1) Konsumen tidak perlu membayar sesuai dengan harga 
barang, cukup dengan uang muka minimal 40% dan 
kekuranganya bisa diangsur per bulan. Bagi konsumen yang 
ingin cepat-cepat mempunyai kendaraan bermotor, 
pembelian secara kredit tentunya bisa menjadi  solusi yang 
baik. 
Kekurangan penjualan kredit 
a. Bagi delaer 
1) Bad debt lebih tinggi. 
Adanya sistem penjualan kredit tentunya akan 
mengakibatkan adanya piutang usaha bagi dealer, ini 
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tentunya beresiko terhadap kelancaran arus kas perusahaan 
jika banyak terjadi piutang tak tertagih. 
2) Biaya yang timbul semakin besar. 
Adanya piutang tak tertagih akan mengakibatkan 
perusahaan menanggung kerugian yang terjadi, dengan 
demikian akan menimbulkan tambahan biaya untuk 
mengganti kerugian yang terjadi. 
3) Adanya resiko kredit macet karena ulah konsumen yang 
tidak biasa membayar sisa hutang karena alasan tertentu. 
b. Bagi konsumen 
1) Konsumen diwajibkan membayar cicilan hutang ditambah 
dengan bunga yang telah ditentukan.  
2) Surat kendaraan khususnya BPKB belum bisa dibawa 
sebelum hutang lunas. BPKB bagi dealer digunakan sebagai 
jaminan agar konsumen dapat melunasi hutangnya sesuai 
waktu yang ditentukan, sebab selama hutang belum lunas 
maka konsumen belum memiliki hak penuh atas kepemilikan 
barang yang dibeli. 
Berikut adalah proses penjualan kendaraan bermotor secara 
kredit pada dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo. 
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Gambar 3.4 
Proses Penjualan Kredit PT. Ramayana Motor 
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8) Informasi Pembelian 
Sebelum membeli kendaraan bermotor, seorang konsumen 
biasanya mancari informasi tentang dealer mana yang menjual 
kendaraan bermotor sesuai dengan keinginan dan dengan harga 
yang rendah tetapi tetap berkualitas. Setelah konsumen 
mendapatkan dealer yang cocok, kemudian konsumen tersebut 
bisa meminta informasi bagaimana cara melakukan pembelian 
secara kredit serta persyaratan-persyaratan apa saja yang harus 
dipenuhi. 
9) Pengajuan Kredit 
Setelah konsumen merasa cukup dengan informasi yang 
dibutuhkan tentang kendaraan bermotor yang akan dibeli, 
konsumen bisa langsung mengajukan kredit ke dealer. 
10) Survei 
Setelah pembeli mangajukan pembelian kendaraan bermotor 
secara kredit, PT. Ramayana Motor Sukoharjo kemudian 
mengadakan survei mengenai mampu dan tidaknya seorang 
konsumen membayar angsuran tiap bulanya agar tidak terjadi 
piutang tak tertagih. 
11) Perjanjian Pembelian Kredit 
Setelah pengajuan kredit diterima, PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
dan pihak pembeli kemudian membuat perjanjian-perjanjian yang 
berisi hak-hak dan kewajiban kedua belah pihak. Dalam perjanjian 
ini juga berisi sanksi-sanksi jika pihak pembeli tidak memenuhi 
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kewajibanya selama jangka waktu pembayaran kredit yang telah 
ditentukan. 
12) Pembayaran Uang Muka 
Uang muka adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pertama 
kali oleh konsumen ke pihak penjual atas barang yang dibelinya. 
PT. Ramayana Motor Sukoharjo sebagai dealer penjualan motor. 
13) Nota Penjualan 
Setelah PT. Ramayana Motor Sukoharjo menerima sejumlah uang 
dari hasil penjualan secara kredit bagian kasir kemudian membuat 
dua lembar nota penjualan yang diberikan kepada: 
c) Pembeli 
Nota ini diberikan kepada konsumen sebagai bukti bahwa 
konsumen telah membayar uang muka untuk pembelian secara 
kredit di PT. Ramayana Motor Sukoharjo. 
d) Bagian Keuangan PT.Ramayana Motor Sukoharjo 
Nota yang satunya dipegang sendiri oleh bagian keuangan 
sebagai arsip bahwa di PT. Ramayana Motor Sukoharjo telah 
terjadi transaksi penjualan secara kredit. 
14) Angsuran Pembelian 
Angsuran yang terdapat di PT. Ramayana Motor Sukoharjo adalah 
tiap bulan dan lamanya tergantung dari jangka waktu yang diambil 
oleh pembeli. Dalam prakteknya angsurannya dapat dilakukan oleh 
pembeli sendiri atau diwakilkan dengan syarat orang tersebut 
membuat surat kuasa dan KTP dari pembeli tersebut. Jika dalam 
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tiga bulan pembeli tidak membayar angsuran dan bunganya secara 
berturut-turut, maka PT. Ramayana Motor Sukoharjo bisa langsung 
mengambil kendaraannya dari pihak pembeli dan uang muka yang 
telah dibayarkan menjadi milik PT. Ramayana Motor Sukoharjo. 
Berikut ini adalah data volume penjualan kredit yang terjadi pada 
dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo untuk tahun 2009: 
Tabel 3.2 
Data Penjualan Kredit 
BULAN OMSET (PEMASUKAN) UNIT 
Januari 
Februari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 
484.042.000 
500.540.000 
244.360.000 
484.603.000 
237.512.000 
397.125.000 
411.525.000 
482.600.000 
435.925.000 
543.675.000 
333.050.000 
527.079.000 
52 
47 
24 
54 
25 
38 
41 
50 
47 
55 
35 
53 
Jumlah 5.082.036.000 521 
Sumber: PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
Dari tabel penjualan kendaraan bermotor didepan dapat dilihat 
bahwa penjualan secara kredit tahun 2009 sebanyak 521 unit 
dengan pemasukan Rp. 5.082.036.000,00. 
4. Penjualan Melalui Lembaga Leasing 
Kelebihanan penjualan leasing 
a. Bagi dealer 
1) Laba dealer menjadi lebih tinggi sebab mendapatkan bonus 
subsidi dari pihak leasing. 
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2) Volume penjualan lebih tinggi. 
Adanya keterbatasan dana dan kuatnya keinginan untuk 
segera memiliki kendaraan bermotor membuat para 
konsumen cenderung membeli lewat lembaga leasing, 
sebab leasing menewarkan uang muka yang lebih rendah 
dari pada penjualan kredit. Ini menyebabkan volume 
penjualan secara leasing relatif lebih tinggi dari pada 
penjualan lainya. 
b. Bagi konsumen 
1) Konsumen mendapat jaminan asuransi dari pihak leasing 
sebelum kendaraan lunas. Salah satu keuntungan yang 
diterima konsumen jika membeli melalui leasing adalah 
konsumen mendapat asuransi kerusakan maupun 
kehilangan dari perusahaan asuransi yang ditunjuk oleh 
pihak leasing. Jaminan asuransi hanya ada selama proses 
pelunasan barang, setelah lunas maka jaminan asuransi 
sudah tidak ada lagi. 
2) Konsumen cukup membayar uang muka yang relatif rendah. 
Banyaknya perusahaan leasing yang ada sekarang 
membuat persaingan antar perusahaan leasing menjadi 
lebih ketat, mereka beramai-ramai menawarkan uang muka 
yang rendah bagi konsumen yang membeli lewat leasing, 
bahkan ada pula yang menawarkan tanpa menggunakan 
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uang muka. Ini tentunya akan sangat menguntungkan bagi 
pihak konsumen. 
Kelemahan penjualan leasing 
a. Bagi dealer 
Pembayaran angsuran dari pihak leasing tidak bisa langsung 
jadi pemasukan atau omset dealer agak terganggu. 
b. Bagi konsumen 
1) Konsumen diwajibkan membayar bunga pinjaman. Ini terjadi 
sebagai konsekuensi atas hutangnya pada pihak leasing. 
2) Surat-surat kendaraan khususnya BPKB masih ditahan 
pihak leasing sampai pembayaran hutang terselesaikan. 
BPKB bagi pihak leasing digunakan sebagai jaminan karena 
pihak leasing masih mempunyai hak atas kendaraan 
sebelum hutang konsumen lunas.  
Prosedur penjualan melalui lembaga leasing. 
1) Informasi Pembelian 
Konsumen mencari informasi tentang produk yang sesuai 
dengan keinginanya dengan cara mencari melalui media massa 
atau datang langsung ke dealer. 
2) Pengajuan Pembelian Kredit 
Apabila konsumen telah menemukan produk yang sesuai,maka 
konsumen akan mengajukan permohonan kredit kepada dealer. 
Namun dalam hal ini pihak dealer akan memberikan anjuran 
untuk menggunakan jasa lembaga leasing dalam proses 
52 
 
 
 
pembayarannya. Bila konsumen menyetujui menggunakan jasa 
lembaga leasing yang telah ditunjuk oleh pihak dealer, maka 
permohonan kredit konsumen akan disampaikan kepada 
lembaga leasing yang ditunjuk tersebut. 
3) Seksi Survei 
Apabila data permohonan kredit telah masuk kepada lembaga 
leasing tersebut akan melakukan survei atas layak atau tidaknya 
suatu permohonan kredit. Hal ini dapat diketahui dari basarnya 
penghasilan, Status kepemilikan rumah dan lainnya. 
4) Perjanjian Penjualan Kredit 
Apabila konsumen dinyatakan layak untuk mendapatakan 
pembayaran kredit, maka konsumen diharuskan menyerahkan 
persyaratan antara lain foto copy KTP, foto copy kartu keluarga, 
slip, gaji, kuitansi pembayaran listrik. 
5) Pembayaran Uang Muka 
Selain menyerahkan persyaratan tersebut, konsumen juga 
harus membayar uang muka sejumlah yang telah ditetapkan 
oleh lembaga leasing. 
6) Nota Penjualan  
Setelah melakukan pembayaran, maka konsumen akan 
menerima nota pembayaran dan akan menandatangani akta 
perjanjian pembayaran secara kredit. 
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7) Pengecekan dan Pengiriman Barang 
Setelah konsumen menandatangani akta perjanjian kredit, maka 
lembaga leasing akan memberikan perintah kepada dealer 
untuk mengecek kondisi produk dan pengiriman kepada 
konsumen. Selain itu lembaga leasing harus membayar 
sejumlah harga produk kepada dealer atau sesuai dengan 
ketentuan yang berlaku, maka antara konsumen dengan dealer 
sudah tidak ada hubungan, Dan selanjutnya konsumen 
melakukan pembayaran kredit kepada lembaga leasing. 
Berikut ini adalah data volume penjualan leasing yang terjadi 
pada PT. Ramayana Motor Sukoharjo tahun 2008-2009: 
Tabel 3.3 
Data Penjualan Leasing 
BULAN OMSET (PEMASUKAN) UNIT 
Januari 
Februari 
Maret 
April 
Mei 
Juni 
Juli 
Agustus 
September 
Oktober 
November 
Desember 
252.835.000 
109.100.000 
150.350.000 
126.350.000 
204.925.000 
347.200.000 
131.200.000 
237.475.000 
182.520.000 
256.675.000 
211.200.000 
210.675.000 
69 
26 
35 
25 
50 
145 
39 
57 
48 
52 
46 
47 
Jumlah 2.420.505.000 639 
Sumber: PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
Dari data diatas dapat dilihat bahwa volume penjualan secara 
leasing pada tahun 2009 yaitu 639 unit dengan pemasukan 
Rp.2.420.505.000,00. 
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Persentase pemasukan dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo dari 
masing-masing jenis penjualan dapat diketahui dengan membandingkan 
jumlah pemasukan masing-masing jenis penjualan selama satu periode 
dengan total pemasukan selama satu periode dikalikan 100%. Berikut 
tabel persentase omset penjualan delaer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
tahun 2009. 
Tabel 3.4 
Persentase Omset Penjualan tahun 2009 
Jenis Penjualan Omset tahun 2009 
(rupiah) 
Persentase 
(%) 
Tunai 7.068.000.000 48 
Kredit 5.082.036.000 35 
Leasing 2.420.505.000 17 
Total 14.570.541.000 100 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa omset terbesar dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo tahun 2009 adalah dari penjualan tunai yaitu 
sebesar 48% dari total pemasukan tahun 2009, kemudian penjualan kredit 
sebesar 35% dan penjualan leasing sebesar 17% dari total pemasukan di 
tahun 2009. 
 Dilihat dari unit yang terjual selama tahun 2009 oleh dealer PT. 
Ramayana Motor Sukoharjo, dapat diketahui juga persentase unit yang 
terjual dari masing-masing sistem penjualan, yaitu dengan 
membandingkan unit yang terjual dari masing-masing sistem penjualan 
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dalam periode tertentu dengan total unit yang terjual dalam periode 
tertentu dikalikan 100%. 
 Berikut tabel persentase unit yang terjual oleh PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo selama tahun 2009. 
Tabel 3.5 
Persentase Volume Penjualan tahun 2009 
Jenis Penjualan Volume penjualan tahun 2009 
(unit) 
Persentase 
(%) 
Tunai 452 28 
Kredit 521 32 
Leasing 639 40 
Total 1.612 100 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa persentase tertinggi untuk 
unit yang terjual di dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo selama tahun  
2009 adalah dari  penjualan secara leasing yaitu 40%, kemudian dari 
penjualan kredit 32% dan dari penjualan secara tunai 28%.  
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BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan analisis dan pembahasan yang telah 
dikemukakan dalam bab ini, maka dapat diambil kesimpulan bahwa 
sistem penjualan yang ditawarkan di dealer PT. Ramayana Motor 
Sukoharjo ada tiga cara yaitu sistem penjualan tunai, kredit, dan 
leasing.  
1) Ditinjau dari volume penjualan, maka volume penjualan  tertinggi 
adalah sistem penjualan leasing yaitu 40% dari total volume 
penjualan di tahun 2009, sedangkan volume penjualan terendah 
adalah sistem penjualan secara tunai yaitu 28%. 
2) Ditinjau dari omset penjualan, maka omset penjualan terbesar 
selama tahun 2009 pada dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo 
adalah sistem penjualan secara tunai yaitu sebesar Rp. 
7.068.000.000,00 dan omset terendah yaitu dari sistem penjualan 
secara leasing yaitu sebesar Rp.2.420.505.000,00, hal ini tejadi 
karena penjualan secara tunai pemasukan uangnya diperoleh 
secara langsung, sedangkan untuk penjualan secara kredit dan 
leasing, walaupun volume penjualanya lebih besar dari penjualan 
tunai, tetapi pemasukan pendapatanya tidak secara langsung 
dalam periode tertentu. Sebagai contoh untuk penjualan secara 
leasing, walaupun di tahun 2009 volume penjualanya tertinggi yaitu 
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639 unit dari total volume penjulan sebesar 1.612 unit selama tahun 
2009, tetapi omset pemasukan pendapatanya menjadi paling 
rendah yaitu Rp.2.420.505.000,00 dari total omset di tahun 2009 
sebesar Rp.15.570.541.000,00, ini disebabkan pencatatan 
pendapatan di tahun 2009 dari penjualan leasing adalah sebagian 
angsuran dari pihak leasing ditambah uang muka dari unit yang 
terjual dan subsidi dari pihak leasing di tahun 2009 dari penjualan 
leasing. Untuk penjualan secara kredit pencatatan pendapatan di 
tahun 2009 adalah jumlah angsuran dari konsumen di tahun 2009 
ditambah uang muka dari unit yang terjual secara kredit di tahun 
2009. 
B. Saran 
Dari kesimpulan diatas, maka saran-saran yang dapat diberikan 
oleh penulis kepada dealer PT. Ramayana Motor Sukoharjo antara lain 
sebagai berikut. 
1. Perlu adanya peningkatan dalam sistem penjualan tunai dengan 
cara pemberian hadiah langsung misalnya berupa jaket, helm, atau 
hadiah lainya, maupun hadiah undian untuk setiap pembelian 
secara tunai. Disamping itu agar konsumen lebih tertarik mmembeli 
secara tunai maka perlu adanya jaminan kerusakan maupun 
kehilangan walaupun dalam jangka waktu tertentu. 
2. Agar penjualan kredit dapat mengalami peningkatan, maka perlu 
adanya pengkajian ulang mengenai sistem atau aturan dari 
penjualan kredit, misal dengan penurunan uang muka atau bunga 
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agar konsumen yang ingin membeli kendaraan secara kredit lebih 
banyak. Untuk lebih meningkatakan pemasukan dari sistem 
penjualan kredit, maka piutang tak tertagih perlu diminimalkan, 
sehingga pemasukan dari penjualan kredit akan lebih maksimal, 
untuk itu perlu adanya pemilihan calon konsumen yang akan 
membeli dengan sistem kredit agar lebih selektif sehingga 
diharapkan konsumen dari penjualan kredit semua lancar dalam hal 
angsuranya.   
3. Untuk lebih meningkatkan penjualan secara leasing maka perlu 
adanya penerangan kepada konsumen yang hanya mempunyai 
budget terbatas agar membeli kendaraan melalui lembaga leasing. 
Perlu adanya sistem perjanjian yang baru antara dealer dengan 
pihak leasing agar angsuran dari pihak leasing lebih tepat waktu 
sehingga pemasukan perusahaan juga dapat tepat waktu.  
4. Peningkatan penjualan perusahaan tak lepas dari peran sales 
marketing dan sales counter perusahaan, untuk itu agar s ales 
marketing  dan sales counter bekerja lebih semangat dan optimal 
perlu adanya peningkatan insentif  kepada sales -sales tersebut. 
5. Perlu adanya peningkatan kekompakan antar personel yang terlibat 
dalam PT. Ramayana Motor Sukoharjo dari atasan sampai 
ketingkat bawahan sehingga semua karyawan dan pemilik 
perusahaan dapat bekerja lebih semangat, nyaman tanpa ada 
permusuhan. 
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